




A. Penelitian Terdahulu 
 Penelitian terdahulu digunakan sebagai bahan pertimbangan serta acuan 
dan memberikan pengetahuan luas mengenai variabel-variabel yang terkait 
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B. Landasan teori  
1. Rumah adalah kebutuhan  
  Maslow mengemukakan bahwa setelah terpenuhinya kebutuhan manusia 
akan sandang, pangan dan kesehatan, maka kebutuhan akan rumah atau tempat 
tinggal merupakan salah satu motivasi untuk pengembangan kehidupan yang 
lebih baik. Tempat tinggal pada dasarnya merupakan wadah bagi manusia atau 
keluarga dalam melangsungkan kehidupannya. Tingkatan kebutuhan manusia 
terhadap hunian dapat dikategorikan sebagai berikut (maslow, 1970) survival 
needs, tingkat kebutuhan yang paling dasar ini merupakan kebutuhan yang harus 
dipenuhi pertama kali; Safety and Security Needs, pada tingkatan ini hunian 
merupakan kebutuhan sebagai sarana perlindungan untuk keselamatan diri dan 
hak milik; Affiliation Needs, hunia merupakan sarana agar dapat diakui sebagai 
anggota dalam golongan tertentu; Esteem Needs, kebutuhan berikut ini terkait 
dengan aspek psikologis. Manusia butuh dihargai dan diakui eksistensinya; 
Cognitive and Aesthetic Needs, tingkatan yang paling tinggi dari kebutuhan 











Rumah merupakan tempat berlindung dari pengaruh luar manusia seperti 
iklim, musuh, penyakit, dan sebagainya. Untuk dapat berfungsi secara fisiologis, 
rumah haruslah dilengkapi dengan berbagai fasilitas yang dibutuhkan seperti 
penerangan alami dan buatan, ventelasi, air bersih, tempat pembuangan 
kotoran,dll. 
Adapun pengertian rumah menurut beberapa ahli sebagai berikut : 
a. (Sarwono dalam Budiharjo,1988) mengemukakan bahwa rumah adalah suatu 
bangunan tempat manusia tinggal dan melangsungkan kehidupannya. 
Disamping itu rumah juga merupakan tempat berlangsungnya proses sosialisasi  
b. Pengertian rumah dikemukakan Budihardjo (1987) antara lain: rumah sebagai 
simbol dan pencerminan tata nilai  selera pribadi  penghuninya atau dengan 
kata lain sebagai pengejawantahan jati diri, rumah sebagai wadah keakraban 
diamana rasa memiliki, kebersamaan, kehangatan, kasih dan rasa aman tercipta 
didalamnya, rumah sebagai tempat kita menyendiri dan menyepi, yaitu sebagai 
tempat melepaskan diri dari dunia luar, tekanan dan tegangan, rumah sebagai 
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tempat untuk kembali pada akar dan menumbuhkan rasa kesinambungan dalam 
untaian proses ke masa depan, rumah sebagai wadah kegiatan utama sehari-
hari, rumah sebagai pusat jaringan sosial, rumah sebagai struktur fisik dalam 
arti rumah adalah bangunan. 
pada saat seseorang individu diperkenalkan pada norma dan adat istiadat 
setempat yang berlaku di dalam masyarakat. 
i. Rumah memberikan perlindungan terhadap gangguan alam,binatang dan 
berfungsi sebagai tempat istirahat,tidur dan pemenuhan fungsi badani. 
ii. Rumah harus menciptakan rasa aman sebagai tempat menjalankan kegiatan 
ritual, penyimpanan harta milik yang berharga, menjamin hak pribadi. 
iii. Rumah memberikan peluang untuk interaksi dan aktivitas komunikasi yang 
akrab dengan lingkungan sekitar: keluarga,teman,tetangga. 
iv. Rumah memerikan peluang untuk tumbuhnya harga diri yang disebut Pedro 
Arrupe sebagai Status conferring Function, kesuksesan seseorang tercermin 
dari rumah dan lingkungannya tempat huniannya. 
v. Rumah sebagai tempat aktualisasi yang diejawantahkan dalam bentuk 
pewadahan kreativitas dan pemberian makna bagi kehidupan pribadi. 
a.  Fungsi Rumah  
 John F.C turner mendifinisikan tiga fungsi rumah sebagai berikut: 
1) Rumah sebagai penunjang identitas keluarga (identity), diwujudkan 
pada kualitas hunian atau perlindungan yang diberikan oleh tuan rumah. 
Kebutuhan akan tempat tinggal dimaksudkan agar penghuni dapat 
memiliki tempat berteduh guna melindungi diri dari iklim setempat. 
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2) Rumah sebagai penunjang kesempatan keluarga (opportunity), yaitu 
untuk tempat berkembang dalam kehidupan sosial budaya dan ekonomi 
atau fungsi pengemban keluarga. Kebutuhan berupa akses ini 
diterjemahkan dalam pemenuhan kebutuhan sosial dan kemudahan 
kemudahan ketempat kerja guna mendapatkan sumber penghasilan. 
3) Rumah sebagai penunjang rasa aman (security), yaitu terjaminnya 
keadaan keluarga dimasa depan setelah mendapatkan rumah. Jaminan 
keamanan atas limgkungan perumahan yang ditempati serta jaminan 
keamanan berupa kepemilikan rumah dan lahan (the form of tenure).  
3. Pengertian Perumahan  
a.  Perumahan adalah salah satu sarana hunian yang erat kaitannya dengan 
tatacara kehidupan masyarakat. Kawasan perumahan merupakan suatu lingkungan 
hunian yang perlu dilindungi dari gangguan-gangguan seperti gangguan suara, 
kotoran, bau, dan lain-lain. Dengan demikian dalam kawasan perumahan harus 
disediakan sarana maupun prasarana lingkungan yang mendukung aktivitas 
penduduk. 
b. Perumahan merupakan salah satu bentuk sarana hunian yang memiliki kaitan 
yang sangat erat dengan masyarakatnya. Hal ini berarti perumahan disuatu lokasi 
sedikit banyak mencerminkan karakteristik masyarakat yang tinggal di perumahan 
tersebut. (pedoman perencanaan perumahan 1983) 
c. Perumahan ialah bangunan atau bagiannya termasuk halaman dan jalan keluar 
masuk yang dianggap perlu yang dipergunakan oleh seseorang, perusahaan atau 
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badan-badan lain untuk tempat tinggal dan keperluan lainnya. (PP no 49 Thn 1963 
yang menjelaskan mengenai Hubungan Sewa Menyewa Perumahan)  
 
4. Perilaku Konsumen 
a Definisi Perilaku Konsumen 
   Perilaku konsumen merupakan hal-hal yang mendasari konsumen untuk 
membuat keputusan pembelian. Ketika memutuskan akan membeli suatu 
barang atau produk, tentu konsumen selalu memikirkan terlebih dahulu barang 
yang akan dibeli. Mulai dari harga, kualitas, fungsi atau kegunaan barang 
tersebut.Kegiatan memikirkan, mempertimbangkan, dan mempertanyakan 
barang sebelum membeli merupakan atau termasuk ke dalam perilaku 
konsumen. 
   Perilaku konsumen merupakan semua kegiatan, tindakan, serta proses 
psikologis yang mendorong tindakan tersebut pada saat sebelum membeli, ketika 
membeli, menggunakan, menghabiskan produk dan jasa setelah melakukan hal-hal 
diatas atau kegiatan mengevaluasi. Setiap hari konsumen menentukan berbagai pilihan 
pembelian. Kebanyakan perusahaan besar menyelidiki keputusan pembelian 
konsumen begitu rincinya untuk menemukan apa yang dibeli konsumen, dimana 
mereka membeli, bagaimana dan mengapa mereka membeli. 
  Perilaku konsumen adalah perilaku pembelian konsumen akhir, perorangan 
dan rumah tangga yang membeli barang dan jasa untuk konsumsi pribadi (Kotler dan  
Amstrong, 2008). Dari pengertian diatas perilaku konsumen adalah kumpulan 
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dari beberapa kegiatan (tindakan-tindakan yang dilakukan) memilih mencari 
informasi, membeli, menggunakan atau mengkonsumsi pribadi, menghabiskan 
produk atau jasa dan kemudian melakukan evaluasi yang dilakukan konsumen 
ketika akan memenuhi kebutuhan. 
1) Faktor-faktor yang Mempengaruhi Perilaku Konsumen 
  Pembelian konsumen secara kuat dipengaruhi oleh karakteristik budaya, 
sosial, dan psikologis (Kotler & Armstrong, 2001).Pada umumnya, orang pemasaran 
tidak dapat mengendalikan faktor-fator tersebut, tetapi mereka harus 
memperhitungkannya. 
a) Faktor Kebudayaan 
  Budaya adalah suatu kompleks yang meliputi pengetahuan, keyakinan, seni, 
moral, adat istiadat serta kemampuan dan kebiasaan lain yang dimiliki manusia 
sebagai bagian masyarakat. Budaya merupakan cara berperilaku konsumen di segmen 
pasar tertentu. Budaya berada dalam suatu masyarakat dengan batas-batas yang tidak 
ketat bagi perilaku individu dan budaya itu mempengaruhi fungsi-fungsi lembaga 
seperti struktur keluarga dan media massa. 
i. Kultur / Budaya 
 Kultur atau budaya merupakan faktor penentu paling pokok dari keinginan 
dan perilaku seseorang.Manusia perilakunya biasanya dipelajari dari lingkungan 
sekitarnya.Budaya mempengaruhi penggerak yang dapat memotivasi orang 
mengambil tindakan lebih jauh bahkan untuk motif-motif yang bermacam-macam 







 Subkultur yaitu suatu kelompok homogeny yang mempunyai keinginan 
tersendiri atau didefinisikan sebagai suatu segmen dari suatu budaya yang lebih 
besar yang anggota-anggotanya memiliki pola perilaku tertentu. 
iii. Kelas Sosial 
 Kelas social adalah sekelompok orang yang sama-sama mempertimbangkan 
secara dekat persamaan di dalam status atau penghargaan komunitas yang secara 
terus menerus bersosialisasi diantara mereka sendiri baik secara formal dan 
informal, dan yang membagikan norma-norma perilakunya. 
b) Faktor Sosial 
i) Kelompok Referensi / Acuan 
 Kelompok acuan adalah istilah luas yang  meliputi sejumlah jenis kelompok 
yang lebih spesifik. Kelompok mempengaruhi konsumen melalui lima cara dasar 
yaitu kelompok mempengaruhi proses, dibentuknya peranan dalam kelompok, 
pengembangan tekanan penyesuaian, proses perbandingan social dan 
pengembangan polarisasi kelompok. 
ii. Keluarga 
 Anggota keluarga pembeli dapat memberikan pengaruh yang kuat terhadap 
perilaku pembeli.Keluarga yang merupakan kelompok primer dengan hubungan 






c) Faktor Pribadi 
Faktor  pribadi terdiri dari usia, jenis pekerjaan, keadaan ekonomi dan gaya hidup. 
i. Usia 
 Berhubungan dengan jenis produk atau jasa apa yang disesuaikan dengan 
uasianya saat itu, hal ini mempengaruhi kebutuhan seseorang dalam melakukan 
keputusan pembelian produk. 
ii. Jenis Pekerjaan 
 Pekerjaan juga mempengaruhi pola konsumsi. Jenis pekerjaan akan menuntut 
seseorang untuk membeli kebutuhan yang sesuai dengan kebutuhan pekerjaannya. 
iii.  Keadaan Ekonomi 
 Keadaan ekonomi terdiri dari penghasilan yang dapat dibelanjakan serta sikap 
belanja atau menabung. Orang-orang yang berasal dari subbudaya, kelas social dan 
pekerjaan yang sama dapat memiliki gaya hidup yang berbeda sesuai keadaan 
ekonominya. 
iv. Gaya Hidup 
 Gaya hidup seseorang adalah pola hidup seseorang di dunia ini yang 
diekspresikan dalam aktivitas, minat dan opininya.Gaya hidup menggambarkan 
“keseluruhan dari seseorang” yang berinteraksi dengan lingkungannya. 
d) Faktor Psikologis 
 Faktor psikologis merupakan suatu keadaan dimana seseorang mempunyai 
keinginan-keinginan yang berasal dari diri kepribadiannya untuk menentukan 
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keputusannya sesuai dengan keinginannya.Faktor psikologis terdiri dari motivasi, 
persepsi, pembelajaran, keyakinan dan sikap. 
5. Model Perilaku Konsumen 













 Sumber: Philiph Kotler,2008 
 
 Dari gambar di atas dijelaskan mengenai rangsangan yang didapat oleh 
konsumen (marketing/ other stimuli) yang meliputi produk, harga, tempat dan 
promosi kemudian ditambah dengan rangsangan lain seperti ekonomi, teknologi, 
politik dan budaya. Kemudian masuklah segala informasi tersebut ke psikologi 
konsumen yang meliputi motivasi, persepsi, pembelajaran dan memori terhadap 
produk atau jasa tersebut. Selain itu terdapat juga karakteristik konsumen dimana 
mendorong konsumen untuk melakukan proses pengambilan keputusan pembelian 
dan proses keputusan. Sehingga konsumen mengolah segala informasi tersebut dan 
diambillah kesimpulan berupa respon yang muncul, produk apa yang dibeli, merek, 
























































A. Keputusan Pembelian 
1.Tahapan Melakukan Keputusan Pembelian 
  Menurut Kotler (2002) keputusan pembelian adalah tidakan dari 
konsumen untuk mau atau tidak membeli suatu produk. Menurut Kotler, 
tahap-tahap untuk melakukan keputusan pembelian dibagi dalam 5 tahapan, 
yaitu: 
a. Pengenalan Masalah 
 Proses pembelian dilakukan ketika konsumen mempunyai keinginan 
atau  kebutuhan. Kebutuhan tersebut dipengaruhi oleh rangsangan internal 
maupun rangsangan eksternal.Pada tahap ini, pemasar (perusahaan) perlu 
melakukan identifikasi keadaan yang dapat memicu timbulnya kebutuhan 
konsumen.Para pemasar dapat melakukan penelitian kepada konsumen untuk 
mengidentifikasi rangsangan yang paling sering membangkitkan minat 
mereka terhadap suatu produk. 
b. Pencarian Informasi 
  Konsumen yang terangsang kebutuhannya akan terdorong untuk 
mencari informasi yang lebih banyak. Pada tahap ini konsumen akan mencari 
serangkaian informasi tentang sebuah produk yang diinginkannya. Sumber 
utama yang menjadi tempat konsumen untuk mendapatkan informasi dapat 
digolongkan kedalam 4 kelompok, yaitu: 
1) Sumber pribadi : keluarga, teman, saudara, tetangga, kenalan 
2) Sumber komersial : iklan, wiraniaga, penyalur, kemasan 
3) Sumber publik : media masa, organisasi 
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4) Sumber pengalaman : penanganan, pengkajian dan pemakaian 
produk. 
Secara umum, konsumen mendapatkan sebagian informasi tentang 
sebuah produk melalui sumber komersial, yaitu sumber yang didominasi oleh 
pemasar.Namun, informasi yang efektif berasal dari sumber pribadi. 
c. Evaluasi Alternatif 
Setelah melakukan pencarian informasi terhadap sebuah produk, 
konsumen melakukan evaluasi alternative terhadap beberapa merek yang 
menghasilkan produk yang sama. Pada tahap ini ada tiga buah konsep dasar 
yang dapat membantu pemasar dalam memahami proses evaluasi konsumen. 
Pertama, konsumen akan berusaha memenuhi kebutuhaannya. Kedua, 
konsumen akan memandang masing-masing produk sebagai sekumpulan 
atribut dengan kemampuan yang berbeda-beda dalam memberikan manfaat 
yang digunakan dan untuk memuaskan kebutuhan itu. 
d. Keputusan Pembelian 
Pada tahap keputusan pembelian konsumen dipengaruhi oleh dua  
faktor utama yaitu: 
Sikap orang lain, yaitu sejauh mana sikap orang lain mengurangi 
alternatif yang disukai seseorang akan bergantung pada dua hal. Pertama, 
intensitas sikap negatif orang lain terhadap alternatif produk yang disukai 
konsumen. Kedua, motivasi konsumen untuk menuruti keinginan orang lain. 
Semakin gencar sikap negative orang lain semakin dekat orang tersebut 
dengan konsumen, maka konsumen akan semakin mengubah niat 
21 
 
pembeliannya. Preferensi pembeli terhadap merek tertentu akan menungkat 
jika orang yang ia sukai juga menyukai merek yang sama. 
Kedua, adalah faktor situasi yang tidak terantisipasi yang dapat 
mengurangi niat pembelian konsumen. Contohnya, konsumen mungkin akan 
kehilangan niat pembeliannya ketika ia kehilangan pekerjaannya atau adanya 
kebutuhan lain yang mendesak pada waktu yang tidak terduga-duga. 
B. Perilaku Pasca Pembelian 
 Setelah membeli produk, konsumen akan mengalami tahap puas atau 
tidak puas terhadap produk yang sudah dibelinya. Kepuasan konsumen 
merupakan seberapa dekat harapan konsumen atas produk dengan kinerja 
produk tersebut. Jika kinerja produk lebih rendah dari harapan, maka 
konsumen akan merasa kecewa atau tidak puas. Sebaliknya, jika kinerja 
produk melebihi dari harapan konsumen maka konsumen akan merasa puas. 
Kepuasan dan ketidakpuasan konsumen mempengaruhi perilaku konsumen 
selanjutnya, jika konsumen puas maka ia akan kembali membeli dan 
menggunakan produk tersebut. 
Sebaliknya, jika konsumen merasa tidak puas maka ia mungkin tidak 
akan kembali membeli produk tersebut. Dalam keseharian kehidupannya, 
konsumen selalu berbelanja apa saja yang mereka butuhkan, mulai dari 
komoditi yang sangat diperlukan sampai ke barang yang sebetulnya kurang 
diperlukan tapi dibeli juga. Semua perilaku ini tentu ada yang 
mempengaruhinya, baik secara rasional ataupun emosional. 
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C. Faktor-faktor Perilaku Konsumen yang Mempengaruhi Pembelian 
Produk 
 Menurut Suryani, faktor-faktor perilaku konsumen yang 
mempengaruhi pembelian produk adalah: 
a. Produk 
   Alat bauran pemasaran yang paling mendasar adalah produk.Produk 
merupakan segala sesuatu yang dapat ditawarkan produsen untuk diperhatikan, 
dicari, dibeli, digunakan, atau dikonsumsi pasar sebagai pemenuhan kebutuhan 
atau keinginan pasar yang bersangkutan.Produk yang dimaksudkan dalam hal 
ini dapat berupa barang secara fisik, jasa, kepribadian, tempat, organisasi, dan 
gagasan atau ide. 
b. Harga 
 Sebelum memasarkan produknya di pasar, perusahaan perlu 
menetapkan harga produk.Harga adalah merupakan salah satu unsure 
pemasaran yang penting dalam dunia perdagangan.Harga adalah sejumlah uang 
yang dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah barangg dan jasa-jasa tertentu 
atau kombinasi dari keduanya (Gitosudarmo, 2008). 
c. Promosi 
  Promosi merupakan salah satu aspek penting kegiatan pemasaran, sebab 
promosi dapat mempengaruhi perilaku konsumen, terhadap produk 
perusahaan.Disamping itu, promosi dapat digunakan sebagai komunikasi antara 
produsen ke konsumen.Promosi juga merupakan sarana dalam memperkenalkan 




  Lokasi merupakan struktur fisik dari sebuah usaha yang merupakan 
komponen utama yang terlihat dalam membentuk kesan sebuah usaha yang 
dilakukan perusahaan dalam melakukan penempatan usahanya dan kegiatan 
dalam menyediakan saluran pelayanan yang dibutuhkan konsumen. Lokasi 
berhubungan dengan keputusan yang dibuat oleh perusahaan mengenai dimana 
operasi akan ditempatkan. 
e. Kualitas Produk 
  Definisi produk adalah setiap apa saja yang dapat ditawarkan di pasar 
untuk mendapatkan perhatian, pemakaian atau konsumsi yang dapat memenuhi 
keinginan atau kebutuhan. Kualitas adalah conformance to requirement, yaitu 
sesuai dengan yang disyaratkan atau di standarkan. Maka, suatu produk 
memiliki kualitas apabila sesuai dengan standar kualitas yang telah ditentukan, 
meliputi bahan baku, proses produksi, dan produk jadi. 
  Menurut  Kotler (2005), “Kualitas produk adalah keseluruhan ciri serta 
dari suatu produk atau pelayanan pada kemampuan untuk memuaskan 
kebutuhan yang dinyatakan/ tersirat”.  Sedangkan menurut   Lupiyoadi (2001) 
menyatakan bahwa “ Konsumen akan merasa puas bila hasil evaluasi mereka 
menunjukkan bahwa produk yang mereka gunakan berkualitas “. 
  Menurut Mullins, Orville, Larreche, dan Boyd (2005: 422) apabila 
perusahaan ingin mempertahankan keunggulan kompetitifnya dalam pasar, 
perusahaan harus mengerti aspek dimensi apa saja yang digunakan oleh 
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konsumen untuk membedakan produk yang dijual perusahaan tersebut dengan 
produk pesaing.  
f. Suasana 
  Menurut Utami (2010) suasana adalah kombinasi dari karakteristik fisik 
toko seperti arsitektur, tata letak, pencahayaan, pemajangan, warna, temperatur, 
musik serta aroma yang secara menyeluruh akan menciptakan citra dalam benak 
konsumen.  
g. Kualitas Layanan 
  Dalam menciptakan kepuasan terhadap konsumen, produk/jasa yang 
ditawarkan harus berkualitas. Dengan memberikan pelayanan yang berkualitas, 
dapat meningkatkan penjualan. Menurut Tjiptono (2006), kualitas pelayanan 
adalah tingkat keunggulan yang diharapkan untuk memenuhi keinginan 
pelanggan. 
  Kualitas pelayanan (service quality) dapat diketahui dengan cara 
membandingkan persepsi para konsumen atas pelayanan yang nyata-nyata 
mereka terima / peroleh dengan pelayanan yang sesungguhnya mereka harapkan 
/ inginkan terhadap atribut-atribut pelayanan suatu perusahaan. Jika jasa yang 
diterima atau dirasakan (perceived service) sesuai dengan yang diharapkan, 
maka kualitas pelayanan dipersepsikan baik dan memuaskan. 
h. Fasilitas 
  Fasilitas adalah segala sesuatu yang memudahkan konsumen dalam 
melakukan pembelian barang dan jasa juga dalam penyediaan kebutuhan 
konsumen selama melakukan pembelian. Fasilitas merupakan faktor yang harus 
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selalu diperhatikan karena merupakan hal yang sangat berpengaruh terhadap 
perilaku konsumen dalam melakukan pembelian. 
  Menurut Lupiyoadi (2008) fasilitas merupakan penampilan, 
kemampuan sarana prasarana dan keadaan lingkungan sekitarnya dalam 
menunjukkan eksistensinya kepada eksternal yang meliputi fasilitas fisik, 
perlengkapan, peralatan. Yang termasuk fasilitas dapat berupa alat, benda, 
perlengkapan, uang, ruang kerja. 
C. Kerangka Pikir 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah yang diajukan dan 
landasan teori yang ada akan diuji beberapa variabel yang mempengaruhi 
keputusan tidak membeli rumah di PT.Bunga Properti, maka dapat disusun 












1. minim penerangan jalan 
2. listrik di lokasi perumahan belum ada 
3. dekat dengan kuburan 
4. lokasi perumahan masih sepi 
5. jalan menuju perumahan kecil 
6. jauh dari jalan utama 
7. jauh dari tempat pendidikan 
8. jauh dari tempat kerja 
9. tidak dilewati transportasi umum 
10. terlalu masuk kedalam 
11. susah mencari warung atau toko 
12. view /pemandangan kurang menarik 
(pintu masuk dan taman) 
13. sisa lahan kosong sedikit 
14. belum adanya kepastian acc KPR dari 
developer 
15. tidak ada tempat ibadah (masjid) 
16. jauh dari pusat kota 
17. tidak suka dengan model rumah 
(desain dan kontur tanah) 
18. minim fasilitas 
19. belum siap huni 
20. keamanan akses menuju lokasi 
21. susah sinyal 















Sumber : hasil prasurvey (lampiran 1&2)  
 Keterangan : 
Dalam kerangka pikir yang diteliti terdapat 22 variabel yang 
mempengaruhi keputusan tidak membeli pada konsumen perumahan di 
PT.Bunga Properti.Variabel-variabel tersebut didapatkan dari survey awal 
(prasurvey) pada konsumen yang tidak membeli atau hanya melihat lokasi.Dari 
beberapa probing dan pertanyaan yang diajukan saat survey awal maka didapat 
beberapa jawaban dari konsumen yang tidak membeli perumahan tersebut. 
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